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RESUMO 
ROCHA, Fabio R. Sistema de informagao gerencial com a controladoria como 
apoio nas tomadas de decis6es - Estudo de caso de u ma industria privada. 
0 crescente aumento da competitividade verificado no cenario econ6mico 
nacional e as constantes mudangas no ambiente organizacional fazem com 
que as empresas procurem desenvolver instrumentos de tomadas de 
decis6es visando manter ou mesmo aumentar sua participagao no mercado. 
Este trabalho tem por objetivo propor a implementagao de um Sistema de 
Controladoria, abrangendo desde conceitos envolvidos em sua definigao ate 
sua efetiva utilizagao dentro da empresa. Para esta finalidade, o trabalho 
ressalta a importancia da Controladoria, que detem papel fundamental de 
indicar como conduzir os processos da empresa e a convergencia para um 
sistema de informag6es gerenciais. Este estudo procura identificar uma 
metodologia de implementagao de um Sistema de Controladoria que permita 
o monitoramento e a visualizagao da performance da empresa. No mundo da 
globalizagao podemos perceber que quanta maior a precisao e rapidez das 
informag6es gerenciais que envolvam todos os setores da empresa, como 
desempenho industrial, operacional, ganhos ou perdas de mercado, 
satisfagao dos clientes, lucratividade e rentabilidade, mais segura estara a 
empresa na hora de tamar decis6es atraves das informag6es geradas 
atraves do monitoramento e controle das mesmas. 
Palavras-chave: sistema; controle; decisoes; organizagao; gerencia. 
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1. INTRODUCAO 
Em uma economia competitiva, cresce cada vez mais a 
importancia de instrumentos de tomada de decis6es gerenciais que 
possibilitem ag6es rapidas e eficientes para que a empresa possa 
manter sua participagao no mercado, principalmente dentro do 
contexto da globalizagao. Em fungao da constante evolugao dos 
negoc1os, a Controladoria deve adequar-se a estas necessidades 
para contribuir no alcance dos objetivos da organizagao. 
No m undo, estao s u rg indo dive rsas fe rrame ntas para pad ron izagao 
de processos que, quando implantados e cumpridos, auxiliam a 
gestao empresarial. A atual competigao dos neg6cios e as constantes 
mudangas nos diversos ambientes das empresas exigem a 
maximizagao do desempenho e do controle gerencial. Assim, a 
Controladoria exerce papel preponderante na empresa, apoiando os 
gestores no planejamento e controle de gestao, atraves da 
manutengao de um sistema de informag6es que permita integrar as 
varias fungoes e especialidades. 
Nos dias de hoje, a metodologia utilizada para a obtengao de 
informag6es e controle de processos nas empresas cada vez mais 
tern se tornado uma tarefa diffcil. Em meio a globalizagao nao 
podemos negar a crescente enfase dada aos mais diversos aspectos 
organizacionais relacionados as informag6es contidas em seus 
processos. Neste contexto conseguimos identificar a constante 
procura de uma linguagem especifica, que venha ao encontro as 
necessidades das pessoas nele inserido. Portanto percebe-se a 
existencia de grandes esforgos em busca de subsfdios que oferegam 
condig6es adequadas para o trabalho com as variaveis do mercado. 
A importancia do papel da controladoria esta baseada em sua 
contribuigao para a administragao geral das operag6es da empresa 
do que ao conjunto de processos que visam o aspecto financeiro 
como unico foco. 
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Em seu livro Figueiredo e Caggiano (1997), diz que: "a melhor 
maneira de se compreender a complexidade do processo de tomada 
de decisao nas empresas e reconhecer que cada situa<;:ao, em 
separado, requer sua propria solu<;:ao. lgualmente, as empresas 
devem ser administradas em seu proprio contexto, pois companhias 
diferentes tern diferentes mercados linhas de produ<;:ao, estrutura 
patrimonial e porte, portanto diversidade de objetivos". 
Para que a empresa possua uma estrutura solida, ela deve 
estar preparada para susceptfveis mudan<;:as, onde seja possfvel 
avaliar decisoes utilizadas anteriormente, situa<;:6es presentes e 
possuir uma visao voltada para o futuro. Assim, nos processes de 
tomada de decisoes, devera existir uma integra<;:ao das fun<;:6es 
administrativas de forma que possibilite a visualiza<;:ao das 
informa<;:6es num formato que venha permitir estas tomadas de 
decisoes por parte da gerencia, e que o mesmo consiga identificar 
quais as informa<;:6es relevantes aos processes. Portanto sao de 
fundamental importancia o feedback de informa<;:6es com o objetivo 
de verificar se o desempenho da empresa esta conforme o planejado. 
Para ad qui ri r as info rma<;:6es pe rti n entes aos p rocessos as 
empresas cada vez mais tern procurado avaliar seus sistemas de 
informa<;:6es e a importante tarefa de fazer com que a informa<;:ao 
chegue a empresa de forma que seja possfvel a cria<;:ao de objetivos, 
e qual a melhor forma de alcan<;:a-los atraves dos recursos 
disponfveis, onde estao englobados: pessoas, materiais, tecnologia, 
dinheiro alem da propria informa<;:ao. 
1.2 APRESENTA<;AO DO PROBLEMA 
Ao Iongo dos ultimos anos, as atividades das empresas vern 
intensificando-se e cada vez mais se desenvolvendo no mercado em 
que atua. Tambem e fato de que as tecnologias de base passam a 
ser de domfnio publico, fazendo com que as empresas tenham 
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caracterfsticas semelhantes no que se refere a tecnologia de 
processes. As empresas que ha bern pouco tempo quase nao sofriam 
com a pol ftica dos co nco rre ntes, co nco rre m a tu al mente com dive rsas 
outras empresas, que, em alguns cases, sao capazes de proporcionar 
novas alternativas de satisfagao das necessidades do mercado, e em 
condigoes mais interessantes. Nesse contexte, as empresas precisam 
promover mudangas em suas formas de atuagao externa. 
Pois, para sobreviver em meio ao mercado tao competitive, se 
faz necessaria o desenvolvimento de sistemas de controle dos 
processes para que se possam fazer os ajustes estruturais 
necessaries para que a empresa atinja seus objetivos e continue 
sendo competitiva no mercado. 
1.3 OBJETIVOS 
0 ObjetiVO geral deste trabalho e identificar OS processes 
existentes e possibilidades de implantagao de urn sistema de controle 
que possa contribuir no processo de gerenciamento do departamento 
comercial da empresa. 
1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
• Realizar estudo e analise do sistema de Controladoria, a partir 
de urn referencial te6rico-pratico sobre suas fungoes e 
atribuigoes, considerando os aspectos relevantes. 
• ldentificagao dos processes atualmente utilizados para controle 
gerencial do departamento comercial. 
• Proper a geragao de relat6rios gerenciais usando as 
informagoes que possa ser coletado junto as forgas de vendas. 
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1.5 HIPOTESES 
Em tunc;ao da talta de urn sistema de controle na area 
comercial, busca-se conhecer possibilidades de implantac;ao de 
terramentas que possibilitem a avaliac;ao das torc;as de venda e sua 
atuac;ao no mercado, buscando gerar controles voltados a tomada de 
decisoes gerenciais. 
1.6 JUSTIFICATIVA 
0 presente trabalho pretende avaliar o departamento comercial 
e suas interligac;oes com as torc;as de vendas, buscando melhorias 
no sistema de controle de processos e intormac;oes gerenciais de 
vendas da empresa Beneficiadora de Plasticos do Parana. 
A Beneficiadora de plasticos do Parana esta localizada no 
portal do Aeroporto em Sao Jose dos Pinhais - Pr aonde tabrica 
plastico corrugado (Polionda®) utilizado para embalagens industriais, 
prod utos esco I ares, com u n icac;ao visual e caixas para prod utos 
perecfveis. Ap6s a mudanc;a da fabrica do Rio de Janeiro para Sao 
Jose dos Pinhais, o departamento comercial sentiu a necessidade de 
uma reestruturac;ao e reavaliac;ao de metodos utilizados para a 
obtenc;ao de feedback das torc;as de vendas e do cliente final para 
melhor gerenciamento do departamento comercial. 
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA 
2.1 CONTROLE 
Segundo Figueiredo e Cagiano (1992), existem autores que nao 
fazem distingao entre planejamento e controle, dando assim um 
significado mais amplo ao conceito de controle. 
Controle esta intimamente ligado a fungao de planejamento quando 
se prop6e a assegurar que as atividades da firma estao em 
conformidade com os pianos. 
Controle e considerado pelos autores um sistema de feedback que 
possibilita os desempenhos serem comparados com os objetivos 
planejados. Controle e essencial para a realizagao do planejamento 
de Iongo e curto prazo. 
Na pratica a medida que maior enfase e dada ao controle das 
operag6es, mais proximo estarao de ser cumpridos os objetivos 
descritos no orgamento anual da empresa. 
Um pre-requisite para o desempenho satisfatorio da fungao de 
controle e um eficiente sistema de informag6es que revele a 
necessidade de ag6es corretivas em tempo apropriado, possibilitando 
ao gestor avaliar seu plano e se ele ainda e apropriado diante das 
mudangas. 
Para o termo controle pode se dada uma definigao estreita ou 
ampla. Numa definigao estreita, controle e associado geralmente com 
manutengao de padr6es e imposigao de penalidades. 0 Conceito 
amplo de controle encontrado na literatura da ciencia da 
administragao trata o termo controle como sinonimo da propria 
administragao. Determina se objetivos, delineia os pianos para 
alcangar os objetivos, organizar e supervisionar as operag6es 
necessarias para implementagao do plano de desempenho esperado. 
Controle tambem implica investigag6es dos desvios dos objetivos 
planejados. Assim os nfveis de desempenho podem ser comparados 
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aos nfveis planejados, e devem ser feitas as mudangas para que os 
nfveis de desempenho se adaptem a novas circunstancias. 
De acordo com Mosimann (1999) em seu livre Controladoria, a 
fungao de controle configura-se, assim, como um instrumento 
administrative exigido pela crescente complexidade das empresas a 
tim de atingir bom desempenho. A descentralizagao empresarial e a 
delegagao de poderes a diversos indivfduos em varies 
departamentos, segundo Kanitz, ocorreram em troca da prestagao de 
informag6es peri6dicas, da submissao as crfticas dos superiores 
quanta a decis6es tomadas e da obediencia aos parametres 
estabelecidos para decis6es futuras. 
Anthony (contudo, releva um importante aspecto do controle 
gerencial ao lembrar a preocupagao dos gestores em assegurar que 
os recursos sejam obtidos e aplicados eficaz e eficientemente na 
realizagao dos objetivos da organizagao. 0 controle e definido como 
um processo pelo qual a organizagao segue os pianos e as polfticas 
da administragao. Anthony Robert N. contabilidade gerencial 
introdugao a Contabilidade; SP Atlas, 1970 p20) 
O'Donnell e Heinz (1987) salientam que a fungao administrativa 
de controle envolve a mensuragao e a corregao do desempenho de 
atividades de subordinados, para assegurar que os objetivos da 
organizagao e os pianos formulados para alcanga-los esteja sendo 
cumpridos em todos os nfveis hierarquicos da organizagao. 
Para Oliveira (1997), controle e a fungao do processo 
administrative, que mediante a comparagao com padr6es previamente 
estabelecidos, procura medir o desempenho e o resultado das ag6es, 
com a finalidade de informar aos tomadores de decis6es para que 
possam tomar ag6es corretivas ou de melhoria desse desempenho. 
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Brisolla (1990) conceitua o controle como: 
"um processo de verificagao previa, concomitante ou a posteriori, 
que ocorre num lapso de tempo, para conhecer a evolugao do 
desempenho de um sistema ou de uma atividade atraves da 
comparagao de novo estagio com outro inicial definido como padrao, 
desencadeando ag6es que assegurem a consecugao dos objetivos 
esperados". 
2.2 CONTROLADORIA 
Com o aumento da complexidade das organizac;oes 
empresariais, acentua-se cada vez mais a importancia da 
controladoria como instrumento capaz de proporcionar os 
elementos necessarios a administrac;ao correta dos varios 
departamentos da empresa. Um Sistema de Controladoria tern a 
func;ao de avaliar e controlar o desempenho dos diversos setores 
da organizac;ao. 
Mosiman, (1999) no seu livro controladoria define controladoria 
como um corpo de doutrinas e conhecimentos relatives a gestao 
economica. Pode ser visualizada sabre dois enfoques: 
a - como 6rqao administrative com missao, fungoes e princfpios 
norteadores definidos no modelo de gestao do sistema da empresa; 
b como area do conhecimento humano com fundamentos, 
conceitos, princfpios e metodos oriundos de outras ciencias. 
A obra "controladoria - Uma abordagem da gestao economica -
GECON" de varios autores coordenados pelo professor Armando 
Catelli (1999) define a controladoria na empresa como um 6rgao 
administrative respondendo pela disseminagao do conhecimento, 
modelagem e implantagao de sistemas de informagoes." 
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2.2.1 6rgao Administrative 
A Controladoria e vista como a area da organiza<;:ao a qual e 
delegada autoridade para tamar decis6es sabre eventos, transa<;:6es 
e atividades que possibilitem o adequado suporte ao processo de 
gestao. Deve assegurar a otimiza<;:ao do resultado economico da 
Organiza<;:ao, atraves de informa<;:6es adequadas e oportunas para o 
processo decis6rio. 
2.2.2 Ramo de Conhecimento 
A Controladoria como Ramo do Conhecimento seria a 
responsavel pela base conceitual que permite a sua aplicabilidade 
nas organiza<;:6es. Esses conceitos sao importantes na medida em 
que permitem a delimita<;:ao clara do campo de estudo da 
Controladoria, permitindo a evolu<;:ao deste ramo de conhecimento. 
2.2.3. Missao da Controladoria 
Tem a missao principal de coordenar esfor<;:os para conseguir 
um resultado global sinergico, ou seja, superior a soma dos 
resultados de cada area, contribuindo para a continuidade da 
organiza<;:ao. Deve tambem otimizar os resultados economicos da 
empresa, atraves dos esfor<;:os das diversas areas. 
Segundo Figueiredo e Caggiano ( 1992) a missao da 
controladoria e zelar pela continuidade da empresa assegurando a 
otimiza<;:ao do resultado global. 
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2.2.4 Fungoes da Controladoria 
De acordo com Stephen Kanitz (1978), a fungao primordial da 
Controladoria e a diregao e a implantagao dos seguintes sistemas: 
a) informa<;~ao - compreendendo os sistemas contabeis e financeiros 
da empresa; 
b) motiva<;~ao - se refere aos efeitos dos sistemas de controle sobre o 
comportamento das pessoas diretamente atingidas; 
c) coordena<;~ao - visando centralizar as informagoes com vistas a 
aceitagao de pianos, nao apenas alertando sobre situagoes 
desfavoraveis mas tambem sugerindo solugoes; 
d) avalia<;~ao - com o intuito de interpretar fatos e avaliar resultados; 
e) planejamento determinar se os pianos sao viaveis ou 
consistentes e se realmente poderao servir de base para futuras 
avaliagoes; 
f) acompanhamento - relativo a continua verificagao da evolugao dos 
pianos tragados para fins de corregao de falhas ou de revisao do 
planejamento. 
A Controladoria deve ser direcionada para a visao de neg6cios, 
voltada para fungoes mais importantes do que apenas retratar 
determinadas situagoes. Deve-se objetivar a grande importancia das 
informagoes que ela possui, no sentido de ser um sistema capaz de 
auxiliar as areas de neg6cios da organizagao, antecipando os 
resultados e os reflexos que determinadas operagoes podem trazer a 
empresa. 
2.3 CONTROLLER 
A figura do Controller foi inserida nos processos de 
desenvolvimento das organizagoes com o objetivo de gerar 
informagoes para os gestores. Com conhecimento nas areas 
diversas da empresa o controller monitora as informagoes e gerar 
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relat6rios que serao utilizados para os gestores controlarem a 
empresa. 
Segundo Heckert e Wilson a tarefa do Controller pode ser associada 
com a navega<;ao, ou seja, ao Controller nao compete o comando do 
navio, pois esta e a tarefa do primeiro executivo, mas representa sim 
o navegador, aquele que cuida dos mapas e os interpreta. Sua tarefa 
e manter informado o comandante quanta a distancia percorrida, 
local em que se encontra, velocidade da nau, obstaculos, amea<;as, e 
rota para que a embarca<;ao chegue a seu destino. 
De acordo com Nakagawa (1993) os modernos conceitos de 
controladoria indicam que o controller desempenha sua fun<;ao de 
controle de maneira muito especial, isto e ao organizar e reportar 
dados relevantes exerce uma for<;a ou influencia que induz os 
gerentes a tomar decisoes 16gicas e consistentes com a missao e 
objetivos da empresa. 
2.3.1 Fun<;oes do Controller 
Conforme Russel e Frasure, as fun<;oes do Controller em 
sentido mais amplo consistem em: 
1- reunir, analisar e interpretar a informa<;ao que a Administra<;ao 
necessita para gerir a empresa; 
2- manter os registros contabeis adequados com o fim de prover 
informa<;oes corretas para as varias entidades externas. 
Alguns estudiosos defendem que a auditoria interna nao deveria 
existir nas empresas que possuem modelo de gestao ideal, 
entendendo que um controle eficaz e permanente, elimina qualquer 
possibilidade de fraude. 
Segundo Nakagawa (1993) o controller desempenha sua fun<;ao de 
controle de maneira muito especial, isto e ao organizar e reportar 
dados relevantes, exerce uma for<;a ou influencia que induz os 
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gerentes a tomarem decisoes 16gicas e consistentes com a missao e 
objetivos da empresa. 
2.3.2 Princfpios norteadores da ac;ao do Controller 
Heckert e Wilson estabelecem algumas caracterfsticas da 
Controladoria para o desempenho eficaz das tarefas (MOSIMANN 
1999).A partir de algumas considerac;oes, os seguintes princfpios 
devem nortear o trabalho de um Controller: 
lniciativa: antecipar e prever problemas e fornecer informac;oes aos 
gestores; 
Visao Economica: captar os efeitos economicos das atividades 
exercidas, sugerir alterac;oes que otimizem o resultado economico 
global, alem de suprir o gestor com as informac;oes necessarias; 
Comunicac;ao Racional: fornecer as informac;oes em linguagem 
compreensfvel, e minimizar o trabalho de interpretac;ao dos 
destinatarios; 
Sfntese: traduzir fatos estatfsticos em graticos de tendencias e 
Indices, a tim de comparar resultados realizados e planejados; 
Visao para o Futuro: analisar o desempenho e os resultados 
passados com vistas a implementac;ao de ac;oes que melhorem o 
desempenho futuro; 
Oportunidade: fornecer as informac;oes aos gestores em tempo habil 
para alterac;oes; 
Persistencia: acompanhar os desempenhos e cobrar ac;oes sugeridas 
a fim de otimizar o resultado global; 
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Cooperac;ao: assessorar os demais gestores a superar os pontos 
fracas, sem se limitar a simplesmente critica-los; 
lmparcialidade: fornecer informac;oes a cupula administrativa sobre a 
avaliac;ao do resultado economico das areas, mesmo quando 
evidenciarem sinais de ineficacia; 
Persuasao: convencer os gestores da utilizac;ao das sugestoes, 
tornando mais eficaz o desempenho de suas areas; 
Consciencia das Limitac;oes: entendimento de que tera uma influencia 
mfnima em questoes de estilo gerencial, capacidade criativa e 
perspicacia dos gestores, apesar de supri-los de informac;oes; 
Cultura Geral: o conhecimento de diversas culturas, rac;as, nac;oes, e 
importante para a percepc;ao de oportunidades ou ameac;as a 
organizac;ao; 
Lideranc;a: conduzir seus subordinados a realizac;ao de suas tarefas 
de forma eficiente, efetiva e eficaz; 
Etica: possuir conduta profissional firmada em valores marais aceitos 
de forma absoluta. 
2.4 INFORMA<;AO 
De acordo com Nakagawa (1993), a lnformac;ao eo dado que foi 
processado de uma forma compreensfvel para o seu recipiente e que 
apresenta um valor real percebido para suas decisoes correntes ou 
prospectivas. Existe entre a informac;ao e o dado a mesma relac;ao 
observavel entre a materia-prima e o produto acabado e esta 
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analogia ilustra o conceito de que a informa9ao para uma pessoa 
pode ser um dado para outra. 
Segundo Cassarro (2003). e de consenso geral que a 
informa9ao e ao mesmo tempo materia prima e produto acabado da 
atividade de sistemas. E sabe se tambem que a informa9ao 
adequadamente estruturada contribui para que a empresa se torne 
mais dinamica. 
2.4.1 A importancia da informa9ao 
No processo de decisao, lnforma9ao e essencial. Sabendo que 
lnformayaO, e dado OU dados processados, vejamos sua importancia. 
De acordo com alguns estudiosos, a lnforma9ao pode provocar o 
efeito surpresa na pessoa que a recebe, alem de reduzir a incerteza, 
comunicar uma mensagem, possuir um valor superior a seu custo e 
ser capaz de evocar uma resposta ao tomador de decis6es. 
2.4.2 A Qualidade da informa9ao 
Conforme foi mostrado anteriormente, informayaO e 0 dado 
processado. Logo, dependendo do angulo de observa9ao e do campo 
do conhecimento, este produto final deve ser apresentado ao usuario 
de forma adequada, pois, uma informa9ao para uma pessoa, sera 
apenas um dado para outra. A confiabilidade da lnforma9ao torna-se 
um dos fatores (se nao o maior), de grande importancia no que diz 
respeito a sua qualidade. Sua origem, a forma como foi transmitida, e 
a quem estava destinada sao fatores que afetam diretamente a 
qualidade da lnforma9ao. 
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2.5 SISTEMA DE INFORMA<;AO 
De acordo com Cassaro (2003). um conceito universal generico 
valido para qualquer sistema ffsico material e: Sistema e um conjunto 
de partes e componentes logicamente estruturados com a finalidade 
de atender a um dado objetivos. 
No campo empresaria pode de dizer que; Sistema e um conjunto de 
func;oes logicamente estruturadas, com a finalidade de atender a 
determinados objetivos. 
Assim podemos verificar que toda empresa e um sistema, um grande 
sistema, um macro ambiente. A empresa em si e uma estrutura 
estatica. 0 que movimenta esta estrutura, o que lhe da dinamismo, e 
o conjunto de sistemas de informac;ao, ou seja a gama de 
informac;oes produzidas pelos seus sistemas de modo a possibilitar o 
planejamento, a coordenac;ao e o controle de suas operac;oes. 
Um Sistema de lnformac;ao pode ser conceituado como uma 
rede de informac;oes cujos fluxos alimentam o processo de tomada de 
decisoes, nao apenas de uma empresa como um todo, mas, tambem 
de cada area de responsabilidade. Segundo Bio (1989), os principais 
aspectos relatives a um Sistema de lnformac;ao empresarial sao: 
0 Sistema total e uma extensao do processamento integrado de 
dados que resulta na integrac;ao de todos os subsistemas principais 
num unico sistema; 
0 trabalho administrative deve ser organizado de forma que permita 
que a empresa seja vista como uma entidade integrada; 
0 Sistema deve incorporar as informac;oes necessarias para o 
planejamento e controle; 
0 Sistema deve gerar informac;oes necessarias para auxiliar os 
administradores de todos os nfveis a atingirem seus objetivos; 
0 Sistema deve prover informac;oes suficientes e precisas na 
frequencia necessaria; 
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0 procedimento eletronico de dados deve representar um papel 
importante, porque se torna necessaria automatizar para prover 
informac;oes exatas rapidamente; 
Tecnicas cientificas devem ser usadas na analise de dados. 
Nash e Roberts (1984) definem o sistema de informac;ao global 
de uma empresa da seguinte maneira: 0 sistema de informac;oes e 
uma combinac;ao de pessoas, facilidades, tecnologias, mfdias, 
procedimentos e controles, com os quais se pretende manter canais 
de comunicac;oes relevantes, processar transac;oes rotineiras, chamar 
a atenc;ao dos gerentes e outras pessoas para eventos internes e 
externos significativos e assegurar a base para a toma da de 
decis6es i nte I ige ntes. 
Segundo Cassaro (2003). ja e de consenso geral, no mundo 
empresarial, que as informac;oes comp6e um dos maiores e mais 
valiosos ativos da empresa. Podemos afirmar que uma empresa sera 
mais dinamica, mais agressiva e mais atuante que as outras na 
medida em que possua melhores sistemas de informac;oes e, 
evidente, pessoas capacitadas e motivadas a utiliza estas 
informac;oes para a tomada de decis6es. 
2.5.1 Sistema de informac;ao gerencial 
0 Sistema de lnformac;6es Gerenciais, segundo Perez Junior (1995), 
e 0 processo de transformac;ao de dados em informac;oes que sao 
utilizadas na estrutura decis6ria de empresa e que proporcionam a 
sustentac;ao administrativa para otimizar os resultados esperados. 
Podem ser classificados em dois grandes grupos estritamente 
inter-relacionados: OS Sistemas de Apoio as Operac;oes e OS 
Sistemas de Apoio a Gestae. 
Os Sistemas de Apoio as Operac;oes consistem em sistemas 
processadores de transac;oes, isto e, redes de procedimentos 
rotineiros com a finalidade de processar transac;oes recorrentes. 
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Os Sistemas de Apoio a Gestao consistem em um auxflio aos 
processos decis6rios, com frequencia assistematica de 
processamento. Nao sao orientados para o processamento de 
operactoes rotineiras, pais dao suporte as avalia96es e aos 
julgamentos dos gestores e aumentam a eficacia de seu processo 
decis6rio. 
Segundo Beurent (2000), Mason Jr registra que o sistema de 
informay6es gerenciais deve fornecer informact6es basicas de que os 
gestores necessitam em suas tomadas de decisao. Assim quanta 
maior for a sintonia entre a informactao fornecida e as necessidades 
informativas dos gestores, melhores decisoes poderao ser tomadas. 
lsto e, ao projetar um sistema de informactao faz se necessaria 
analisar cuidadosamente o processo de decisao e o fluxo de 
i nformactoes existe nte. 
Para dar suporte a decisao empresarial e para exercer a fun9ao de 
controle a controladoria deve contar com um sistema de informact6es 
gerenciais, que pode ser conceituado como processo de 
transformactao de dados em informactoes que sao utilizadas na 
estrutura decis6ria da empresa, proporcionando, ainda a sustentayao 
administrativa para otimiza os resultados esperados (Oliveira Djalma 
de Pinho Rebouyas de Sistemas de informayoes gerenciais; 
Estrategias, taticas operacionais). Oeste sistema de informay6es 
gerenciais devem fazer parte o orctamento como um padrao de 
compara9ao e avaliayao para os resultados realizados, e 
consequentemente o resultado realizado, ambos como subsistemas, 
para viabilizarem a apurayao das varia96es do resultado dos 
produtos e serviyos, par areas e atividades da empresa, permitindo a 
avalia9ao do desempenho e induzindo a correta tomada de decisao. 
E importante que as informactoes geradas par estes sistemas sejam 
completas e tenham o nfvel necessaria de detalhamento, e que sejam 
acima de tudo confiaveis. A tempestividade da informayao e 
extremamente importante, pais interessa a empresa possuir a 
informactao no momenta que ela e necessaria a tomada de decisao, e 
a oportunidade da informactao no menor intervalo entre a ocorrencia 
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do fato e a geragao desta e propicia as melhores agoes corretivas e 
estrategicas. 
0 Sistema de lnformagoes Gerenciais permite a integragao 
entre as areas da empresa, apoiando os gestores no processo da 
administragao, bem como operacionalizando a adequagao conceitual 
entre os tres sistemas de forma a considera-los um unico banco de 
dados. 0 requisite fundamental para a adequagao do sistema de 
informagoes ao processo de controle diz respeito a qualidade das 
informagoes geradas par este sistema, que inclui os seguintes 
fa to res: 
a) conteudo das informagoes, no sentido de serem completas, 
detalhadas no nfvel necessaria e confiaveis; 
b) a idade da informagao, representando o intervale entre a data de 
ocorrencia do fato e da geragao da informagao, ou seja, sua 
o p o rt u n i d ad e ; 
c) a frequencia ou periodicidade com que a informagao e gerada, de 
modo que atenda as necessidades da administragao. 
A Controladoria utiliza os Sistemas de lnformagoes Gerenciais 
para assessorar os gestores (das areas industrial, comercial, 
financeira, etc.) no processo de tomadas de decisoes atraves de 
informagoes extrafdas dos Sistemas Operacionais (contabilidade, 
contas a receber, contas a pagar, tesouraria, compras, vendas, etc.). 
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3. DESENVOLVIMENTO 
3.1 APRESENTA<;AO DA EMPRESA 
Com base nos estudos apresentados anteriormente, pode-se 
visualizar como um sistema voltado ao controle de processes pode 
ser utilizado dentro das organizagoes e que tipo de beneffcios este 
pode trazer a empresa. A partir deste memento estaremos trazendo o 
enfoque da controladoria atraves de sistemas de controle para a 
empresa Beneficiadora de Plasticos do Parana Ltda. 
A Beneficiadora de plasticos do Parana Limitada e uma 
empresa que ja atua no mercado ha 35 anos. Fundada em 1971, sua 
sede administrativa e produtiva estavam sediadas no municipio do 
Rio de Janeiro, no estado do Rio de Janeiro- BR, e apresentava sua 
razao social como Tufty Habib Industria e Comercio de Plasticos 
Ltd a. 
Com o passar do tempo a empresa adquiriu grande fatia de 
mercado, assim sendo a pioneira na fabricagao de embalagens 
plasticas, desta forma atendendo os diversos seguimentos da 
industria nacional se voltando ao mercado de embalagens e ao 
mercado de produtos escolares. No ano de 2003 a empresa comegou 
a encontrar dificuldades polfticas, sociais e comerciais, em fungao de 
sua localizagao, o que acabou gerando a necessidade da diretoria 
reavaliar suas estrategias e visualizar a necessidade de mudangas. 
Em 2004 a diretoria buscou novas alternativas de localizagao e 
escolheu a cidade de Sao Jose dos Pinhais - Parana que apresentou 
maiores vantagens operacionais para a reestruturagao da fabrica e 
dos processes. 
Ap6s a definigao da nova localidade em Agosto de 2004 a 
empresa Tufty Habib deixou a localidade do Rio de Janeiro, assim se 
instalando no Parana, e tambem mudando sua razao social para 
Beneficiadora de Plasticos do Parana Ltda. No perfodo de 1 mes 
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ocorreu o processo de transi<;ao que trouxe os equipamentos e parte 
de seus colaboradores, cujo as atribui<;6es de trabalho eram chave 
para esta transi<;ao. Em Novembro de 2004 a empresa ja estava 
totalmente instalada e em pleno funcionamento. 
Assim contando com uma estrutura de 100 funcionarios onde 
20% era representado pelos colaboradores deslocados do Rio de 
Janeiro para Sao Jose dos Pinhais. Atualmente a estrutura da 
empresa mantem um quadro de 90 funcionarios efetivos, onde 
apenas 2% destes hoje representam a equipe deslocada inicialmente 
junto com a empresa. 
Atualmente a empresa e dividida conforme abaixo no organograma: 
Diretoria 
Gerente Gerente Gerente 
Financeiro Comercial Industrial 
Financeiro Coord Escolar PCP 
Compras Compras Compras Engen haria 
RH Compras Compras Produvao 
Expedivao Call Center Corte Acab 
Fonte: Beneficiadora de Plasticos do Parana 
• A Gerencia financeira coordena a equipe o departamento de 
compras, equipe financeira, Recursos Humanos e expedi<;ao. A 
contabilidade por ser terceirizada nao consta no organograma, 
porem tambem e administrada pela gerencia financeira. 
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• A Gerencia Industrial e responsavel pela equipe de engenharia 
de produtos, equipe de produgao, equipe de corte I acabamento 
e por toda a equipe de PCP (Programagao de controle de 
processes) 
• Quanta a Gerencia Industrial, esta possui uma estrutura um 
pouco diferente das demais em fungao de ser subdividida pelos 
principais mercados de atuagao. Sao eles, mercado industrial e 
mercado escolar, que sao formados por um coordenador em 
cada mercado. Abaixo destes coordenadores estao as equipes 
administrativas internas e as equipes de representantes que 
atuam em todo territ6rio nacional. Ja o call center (tele 
atendimento) se reporta diretamente ao Gerente comercial. 
As tres gerencias acima citadas se reportam diretamente ao 
Diretor da empresa que por sua vez responde aos s6cios da 
empresa por toda administragao. 
3.2 MERCADO DE ATUAQAO 
A empresa atua no mercado de plastico corrugado que teve o 
nome de plastico Polionda® como marca registrada. Produto este que 
foi inserido no mercado na decada de 70 quando a fabrica ainda 
estava sediada no Rio de Janeiro. 0 nome polionda ate hoje e uma 
referencia para todo o mercado que procura solug6es com produtos 
em plastico corrugado. 
Este material e desenvolvido num processo de extrusao de 
plastico polietileno formando assim uma chapa com duas camadas de 
filme horizontal, sendo uma superior e uma inferior ligadas por uma 
terceira camada de parede vertical tambem de polipropileno conforme 
exemplo: 
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~ Parede Superior 
Parede Vertical 
Fonte : Departamento Comercial Parede Inferior 
Chapa de polionda 
Fonte: Beneficiadora de Plasticos do Parana- Departamento Comercial 
Urn material de plastico cujo a base e o polietileno, apresenta 
grande resistencia, leveza e facilidade no manuseio , podendo assim 
ser utilizado no meio industrial como chapa protetora , separador , 
envolt6rio, caixa etc. lncorporada ao processo de confecgao de 
embalagens a chapa de polionda foi inserida no processo de corte 
que possibilita o desenvolvimento de uma grande diversidade de 
caixas, colmeias e embalagens desmontaveis que cada vez mais 
foram sendo aceitas pelo mercado em fungao de sua durabilidade e 
capacidade de reutilizagao. Urn produto at6xico, lavavel, 
impermeavel que alem do mercado industrial, foi desenvolvido e e 
apresentado ao mercado de comunicagao visual , hortifrutigranjeiro e 
produtos escolares. 0 produto permite uma diversificagao de cores 
alem de possibilitar a impressao em cores e estampas na chapa. 
No mercado escolar as chapas se tornam pastas com elasticos, 
caixas de arquivo morto, caixas organizadoras e caixas para pastas 
suspensas. Com a aceitagao do mercado, o produto passou a ser 
comercializada com pinturas e desenhos personalizados , 
diversificagao de tamanhos formando assim uma linha bastante 
diversificada com pastas, maletas, arquivadores, e caixas 
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organizadoras personalizadas e licenciadas com temas de desenhos 
infantis atuais no mercado. 
Ja no mercado de comunicagao visual se tornou urn material de 
facil manuseio e de excelente aparencia visual alem de permitir a 
impressao de propagandas ou adesivagao. Este material e utilizado 
principalmente pelos produtores de sementes agrfcolas que fornecem 
placas com identificagao de plantag6es, alem do mercado de displays 
de propaganda de postos de combustfvel, eventos alem dos out dors 
que tern uma variedade de aplicag6es. 
No mercado de alimentos, as chapas de polionda tem grande 
destaque no formato de caixas que por sua resistencia a umidade, 
empilhamento e manuseio permitem o transports de carnes no 
mercado interno e no mercado externo alem do transports de 
produtos hortifrutigranjeiros tambem no mercado externo e interno. 
Como estes produtos necessitam de climatizagao para sua 
conservagao, a embalagem de papel I papelao podem acabar se 
biodegradando em fungao da umidade excessiva dos locais de 
acondicionamento assim como no manuseio e transports. Problema 
que nao ocorre com a utilizagao de caixas de Polionda® que tambem 
permitem que a caixa seja retornavel na logfstica do mercado interno 
nacional. 
Contudo, este grande mix de produtos apresentou ao Iongo de 
seu desenvolvimento um direcionamento diferenciado, assim 
formando urn sistema interno que divide a area comercial em dois 
mercados. Assim temos o mercado escolar conforme mencionado 
acima eo mercado Industrial que incorpora o controle do seguimento 
industrial, comunicagao visual e hortifrutigranjeira. Todas as 
negociag6es da beneficiadora se dao atraves do departamento 
comercial que na estrutura existents possui uma equipe de vendas 
atuando no mercado gerando as vendas e acompanhando todo o 
mercado na busca de novas clientes. 
No mercado de produtos escolares que trabalha com produtos 
de prateleiras (estoque) onde a venda se da com entrega imediata. 
Este mercado possui urn gestor que coordena a equipe de 
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representantes de vendas e a equipe interna que da suporte a equipe 
de vendas. 
0 mercado industrial dentro de sua area de atuagao do 
seguimento de comunicagao e hortifrutigranjeiro, tambem possui um 
coordenador com uma equipe de representantes de vendas e equipe 
de suporte. Porem o mercado industrial e gerenciado de forma 
diferente do mercado escolar, pais nao possui estoque de produtos 
acabados. Suas vendas sao feitas a partir da necessidade de cada 
cliente, adequando as chapas de acordo com a solicitagao, seja ela 
no desenvolvimento de caixas, envolt6rios, colmeias, bobinas, 
separadores, placas para comunicagao visual, caixas para 
hortifrutigranjeiro entre outros. 
Todos OS pedidos fechados pelas forgas de vendas sao 
passadas para a equipe interna que desenvolve o processo de 
aprovagao de credito junto ao financeiro e implantagao de pedidos 
para produgao. Estes pedidos sao implantados em um sistema de 
informagoes responsavel pela integragao das areas internas da 
empresa. Porem este sistema de informagoes s6 integra as areas; 
comercial, industrial, financeiro, compras e almoxarifado, nao 
havendo nenhuma integragao direta com as forgas de vendas. 
A comunicagao e negociagoes entre os representantes da forga 
de vendas e o coordenador industrial se da atraves de formularies de 
pedidos e verbalmente. As visitas, negociagoes e tabelas de pregos 
apresentadas pelos representantes aos clientes nao possuem 
nenhum tipo de controle assim como nao ha um sistema de feedback 
efetivo dos representantes expondo as dificuldades encontradas no 
mercado de atuagao. 
Na estrutura atual da empresa, percebe-se a necessidade de 
uma coleta efetiva de informagoes junto a forga de vendas. 0 que 
permitiria ao coordenador estar fazendo um mapeamento das regioes 
brasileiras visualizando os mercados em potencial e mensurar em 
cada regiao qual seriam as oportunidades de neg6cio de acordo com 
cada caracterfstica regional de consumidores. A coleta de 
informagoes pertinentes a identificagao dos clientes estaria 
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possibilitando a gerac;fw de relatores que estaria sendo 
encaminhados ao gerente com o objetivo de mante-lo atualizado com 
informac;6es referente ao campo de trabalho, permitindo a ampliac;ao 
do atendimento na obtenc;ao de novas clientes e ou conhecer o grau 
de necessidade do mercado em todas as regi6es brasileiras. 
Com uma identificac;ao e mapeamento dos estados brasileiros, o 
gerente poderia estar avaliando e orientando os representantes com 
polfticas de vendas mais adequadas; ajustando tabelas de prec;os 
apresentados de forma que a empresa se torne mais competitiva e 
possa se adaptar rapidamente as necessidades dos clientes com o 
objetivo de superar as expectativas do mercado e superar os 
concorrentes. Atraves de informac;6es voltadas ao prop6sito de 
controle das atividades desenvolvidas pelos representantes o gerente 
tambem poderia estar avaliando a atuac;ao da forc;a de vendas no 
mercado alem de estar desenvolvendo metas palpaveis para maior 
abrangencia de mercado de cada regiao para desenvolvimento de 
novas neg6cios. 
Com base no referencial anteriormente citado e na avaliac;ao da 
empresa em questao, buscou-se identificar as atividades que inter-
relacionam o departamento comercial da empresa com sua forc;a de 
vendas. A partir deste momenta estaremos identificando o sistema de 
controle das duas principais atividades que impulsionam as vendas e 
qual a forma de controle que poderia estar sendo adotada com o 
intuito de possibilitar a gerac;ao de informac;6es voltadas para a 
tomada de decis6es. 
3.3 CONTROLE DE VISITAS REALIZADA POR REPRESENTANTE E 
REGIAO. 
Hoje o departamento comercial nao tem um acompanhamento 
direto das visitas efetuadas pelos representantes. Desta forma nao 
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se pode criar metas de visita e nao tem com cobrar da for<;a de 
vendas um maior desenvolvimento de neg6cios. 
A partir de uma coleta regular destas informa<;6es seria 
possfvel monitorar o trabalho do representante com o intuito de 
assegurar que as visitas a clientes estao sendo feitas, e que o 
representante esteja constantemente na rua tentando desenvolver 
novos neg6cios e nao ficar esperando que o cliente o procure 
demonstrando interesse de compra. Com as visitas o representante 
pode relatar informa<;6es referentes ao ramo de atividade, que tipo 
de produto e qual o potencial de neg6cios dos possfveis clientes de 
cada regiao alem de visualizar que tipo de produto melhor se 
adequaria aos mesmos. 0 contato direto tambem seria uma forma de 
estar sabendo como os concorrentes estao atuando no mercado. 
Com base numa coleta efetiva de informa<;6es ficaria mais facil 
para o coordenador mapear as regi6es brasileiras visualizando os 
mercados em potencial e mensurar em cada regiao qual seriam as 
oportunidades de neg6cio de acordo com cada caracterfstica regional 
de consumidores. A coleta de informa<;6es pertinentes a identifica<;ao 
dos clientes estaria possibilitando a gera<;ao de relatores que estaria 
sendo encaminhados ao gerente com o objetivo de mante-lo 
atualizado com informa<;6es referente ao campo de trabalho, 
permitindo a amplia<;ao do atendimento na obten<;ao de novos 
clientes e ou conhecer o grau de necessidade do mercado em todas 
as regi6es brasileiras. 
Com uma identifica<;ao e mapeamento dos estados brasileiros, o 
gerente pode estar avaliando e orientando os representantes com 
polfticas de vendas mais adequadas; ajustando tabelas de pre<;os 
apresentados de forma que a empresa se torne mais competitiva e 
possa se adaptar rapidamente as necessidades dos clientes com o 
objetivo de superar as expectativas do mercado e superar os 
concorrentes. Com estas informa<;6es o gerente tambem poderia 
estar avaliando a atua<;ao dos representantes no mercado alem de 
estar criando metas de acordo com o nicho de mercado de cada 
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reg1ao para desenvolvimento de novos neg6cios com os produtos 
Polionda industrial. 
3.4 NEGOCIAQAO DESENVOLVIDA E COTAQOES APRESENTADAS. 
Ap6s o contato do representante com os clientes em potencial, 
o mesmo procura identificar as necessidades de cada cliente e 
apresentar opgoes de produtos que possam ser utilizados por estes 
clientes. Como o mercado industrial nao trabalha com produtos de 
linha, cada cliente e sua necessidade exigem uma cotagao e 
negociagao especifica para cada negociagao em fungao de variagoes 
em medidas, espessuras, formatos de cada produto a ser produzido. 
A solicitagao de cotagao e encaminhada pelo representante ao 
coordenador industrial que e responsavel pela avaliagao e geragao 
de cotagao que ap6s estar pronta e encaminhada ao representante 
com as possfveis variagoes permitidas na negociagao deste prego. 0 
representante por sua vez encaminha a cotagao ao cliente 
solicitante. 
Porem, nao ha um sistema de controle que permita o 
representante e o coordenador fazer o acompanhamento e folow up 
de cotagoes apresentadas. 0 representante nao faz um 
acompanhamento junto ao cliente e fica aguardando o retorno do 
cliente quanto ao fechamento ou perda da negociagao que muitas 
vezes chegam ao departamento sem tempo para se apresentar uma 
contra proposta. 0 coordenador por nao possuir um sistema que 
permita o acompanhamento e controle destas negociagoes e 
cotagoes acaba nao cobrando o representante e tambem nao possui 
parametres para identificar as negociagoes e cotagoes perdidas e os 
motivos que levaram a perda destas negociagoes. 
Desta forma se faz necessaria um sistema de controle onde o 
representante esteja se reportando ao coordenador de forma 
freqi..iente e apresentando informagoes referente a negociagoes que 
devem ser obtidas junto ao cliente num acompanhamento continuo da 
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negociagao desenvolvida. Quando a negociagao e aceita pelo clients, 
o retorno e imediato, pois a partir do processo de negociagao e 
cotagao conclufdo o clients ja efetua o pedido. Quando a negociagao 
nao e conclufda, na maioria das vezes o coordenador nao fica 
sabendo o motivo da perda da negociagao e consequentemente nao 
passa estas informag6es a gerencia. 
Em fungao desta dificuldade de controls se faz necessaria um 
sistema de coleta e controls destas informag6es onde o 
representante estaria encaminhando ao coordenador as informag6es 
referentes a finalizagao das negociag6es com os clientes. 0 
coordenador com estas informag6es em maos poderia estar 
constantemente acompanhando as cotag6es apresentadas e estar 
cobrando um retorno dos representante quanto a nao efetivagao da 
negociagao e qual dos parametros apresentados nao foram 
satisfat6rios. Sejam eles, prego, prazo de pagamento, prazo de 
entrega ou qualidade. 
Desta forma o acompanhamento das negociag6es seria maior e 
permitiria o coordenador ter um controls maior das atividades dos 
representantes, alem de criar um hist6rico de negociag6es e 
informag6es que poderiam ser utilizadas na geragao de relat6rios que 
teriam como objetivo estar mantendo a gerencia informada quanto as 
dificuldades de negociag6es e cotag6es dos produtos polionda 
industrial para que o gerente com as informag6es do relat6rio de 
visitas em conjunto com estas informag6es possa estar junto com a 
diretoria criando parametros para maior eficiencia na atuagao de 
mercado visando o ajuste de pregos a serem praticados, prazos de 
pagamento a serem utilizados para a viabilidade de neg6cios, e 
prazos de entrega que estariam atendendo a necessidade dos 
clientes. As negociag6es de prazos de entrega poderiam estar sendo 
encaminhadas pelo gerente comercial ao gerente de produgao com o 
intuito de buscar prazos de entrega mais eficiente e atrativo aos 
clientes, assim sendo mais competitivos que os concorrentes. 
Enfim, todo este processo levaria a empresa a inserir-se dentro 
do mercado de atuagao de uma forma mais competitiva obtendo maio 
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retorno. Pode-se perceber que hoje o coordenador do departamento 
industrial comercial nao disp6e de urn sistema de controle especifico 
que fac;a uma interface com a forc;a de vendas. 0 que dificulta a 
rastreabilidade do potencial de mercado, a identificac;ao de 
oportunidades de neg6cios e que nao permite a gerac;ao de 
informac;6es direcionadas a tomada de decisao gerencial junto a 
diretoria. Em entrevista realizada junto a diretoria da empresa, 
constatou se que a empresa nE'lO apresenta recursos financeiros para 
investir no desenvolvimento de um sistema de controle comercial, em 
func;ao da priorizac;ao outros processos internos. 
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4.CONCLUSAO 
Conclui-se que, este estudo nos mostra uma nova visao de 
organizac;:ao no desenvolvimento da qualidade empresarial, alem dos 
ganhos obtidos pelo compartilhamento de ideias e experiencias 
praticas com o trabalho cientffico dos diversos autores aqui 
mencionados, que nos leva a refletir sabre a necessidade de 
acompanhar os avanc;:os diarios rumo ao desempenho e controle dos 
processes das organizac;:6es com rapidez nas tomadas de decis6es. 
Pais os sistemas de informac;:ao dentro da empresa sao de grande 
importancia, onde a atual competitividade dos neg6cios e as 
constantes mudanc;:as nos diversos cenarios de neg6cios exigem a 
maximizac;:ao do desempenho e do controle empresarial. 
A Controladoria cada vez mais tem sido inserida no contexto 
organizacional com o objetivo de avaliar a atuac;:ao das diversas 
areas da empresa direcionando-as ao encontro dos objetivos 
estabelecidos. Atraves de sistemas de controle, se busca a constante 
aquisic;:ao de informac;:oes que permitam a mensurac;:ao dos resultados 
obtidos e identificac;:ao de oportunidades de melhorias, seja estas no 
ambito interno ou externo das organizac;:6es. 
Atraves deste estudo de caso, foi possfvel identificar as 
atividades da empresa em questao, e dentro do foco deste trabalho 
avaliar o departamento comercial industrial da empresa que 
atualmente nao apresenta um sistema de controle que integre a area 
comercial com a forc;:a de vendas, assim nao podendo gerar um 
acompanhamento continuo dos processes do departamento. Percebe 
se tambem que a falta de um controller e de um sistema, dificultam a 
atuac;:ao da area comercial em seu mercado de atuac;:ao em func;:ao da 
falta de de controles e relat6rios gerenciais que possibilitem a 
tomada de decis6es par parte da gerencia junto a diretoria da 
empresa. A gerac;:ao assim como acompanhamento de relat6rios 
voltados para a tomada de decis6es e de grande importancia, porem 
inexistente Hoje a empresa possui um mix de produtos muito grande 
e um mercado de atuac;:ao bem diversificado com diversos 
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seguimentos. Porem o foco de trabalho das for<;as de vendas nao e 
direcionado pela gerencia com um foco de atua<;ao e nas polfticas de 
vendas. Atualmente as polfticas de vendas nao possuem uma base 
de informa<;oes e controle. A gerencia assim como o coordenador do 
departamento comercial nao possui o controle do que esta sendo 
praticado pelas for<;as de vendas no mercado. 
Conclui se que a aplica<;ao da controladoria e de sistemas de 
controle voltados para a tomada de decisoes para a empresa traria 
grandes beneffcios para a area comercia e consequentemente para 
toda a empresa, tendo em vista que todos os neg6cios gerados pela 
empresa come<;am na area comercial. Faz-se necessaria a 
implanta<;ao de um sistema de controle que permita o feedback e 
efetivo controle do que e realizado pela for<;a de vendas. Atraves dos 
estu dos real izados co nseg u e-se pe rcebe r que a ap I ica<;ao da 
controladoria pode se expandir e futuramente utilizada junto as 
demais areas da empresa, assim tornando a um departamento de 
constante atua<;ao alem de permitir que a controladoria desenvolva 
todo o prop6sito de orientar a empresa como um todo e nao apenas 
em areas especificas. A constante atua<;ao da controladoria na 
Beneficiadora de Plasticos do Parana assim com a avalia<;ao e 
apresenta<;ao de informa<;oes voltadas para a tomada de decisoes 
das demais gerencias alem do departamento comercial podem estar 
trazendo grandes beneffcios para o controle de processes, e com o 
direcionamento ao objetivo de abranger melhor os seguimentos de 
mercado em que atua e continuar expandido suas atividades assim 
como o sucesso da empresa. 
37 
5. BIBLIOGRAFIA 
BENREN lise M.- Gerenciamento da lnformac;ao- Sao Paulo- Atlas 
2000; 
BIO, Sergio Rodrigues. - Sistema de informac;ao: um enfoque 
gerencial. Sao Paulo: Atlas, 1989. 
BRISOLLA Josue - Uma contribuic;ao ao estudo do controle aplicado 
as organizac;6es. Dissertac;ao de mestrado. SP FEA-USP 1990; 
CASSARRO Antonio C. - Sistemas de lnformac;ao para tomada de 
decis6es- Sao Paulo. Pioneira Thomson 2003 31! ed; 
CATELLI Armando (coordenador)- Controladoria: Uma abordagem da 
gestao eoconomica- GECON. Sao Paulo. Atlas 2001; 
FIGUEREDO Sandra; CAGGIANO Paulo C. Controladoria - Teoria e 
pratica. Sao Paulo. Atlas. 1992; 
FIGUEREDO Sandra; CAGGIANO Paulo C. Controladoria - Teoria e 
pratica. Sao Paulo. Atlas 1997 21! ed; 
Koontz, Harold, O'Donnell, Cyril, Weihrick, Heinz. - Administrac;ao: 
Organizac;ao planejamento e controle. P 14 ed Sp Pioneira 1987; 
MOSIMANN, Clara P. Controladoria- Seu papel na administrac;ao de 
empresas. Sao Paulo. Atlas 1999; 
NAKAGAWA, Masayuki. lntroduc;ao a Controladoria. Conceitos, 
Sistemas, lmplementac;ao. Sao Paulo. Atlas 1993; 
NASH John F, ROBERTS Martins B.- Acounting Information System. 
New. Maemillan 1984; 
38 
OLIVEIRA, Djalma de P. Rebou<;as de. Sistemas de informa<;6es 
gerenciais: estrategias, taticas e operacionais. Sao Paulo: 
Atlas, 1997; 
PEREZ JUNIOR, Jose Hernandes; PESTANA, Armando Oliveira; 
FRANCO, Sergio Paulo Cintra Franco. Controladoria de gestao -
teoria e pratica. Sao Paulo: Atlas, 1995. 
